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Abstrak : Tulisan ini berdasarkan pengalaman penulis dalam mengikuti Role Play dikelas perkuliahan dimana 
Penulis berperan sebagai Marketing dari sebuat software Aplikasi CRM. Sebagai seorang Marketer, Penulis dan 
Tim berusaha untuk dapat menjual Aplikasi CRM untuk mensolusikan permasalahan Pembeli.  Pada akhir Role 
Play  ini, Tujuan dari Tim dan Penulis sebagai Marketer berhasil meyakinkan pelanggan untuk menggunakan 
produk Software Aplikasi CRM dan mengalahkan pesaing dari produk sejenis. Sehingga dari hasil yang baik 
tersebut, Penulis mencoba menuliskan hal – hal yang menjadi nilai lebih Tim dan Penulis dalam menawarkan 
Software Aplikasi CRM dan mensolusikan permasalahan pelanggan.  
 
I. Introduction 
Dengan memasuki era persaingan bisnis yang sangat ketat, perusahan – perusahan diberbagai industri fokus  
kepada peningkatan aset yang paling berharga, yaitu Pelanggan. Oleh karena itu, perusahaan – perusahan 
membutuhkan solusi software yang handal yang dapat diimplementasikan dan memenuhi kebutuhan pelanggan 
mereka melalui aplikasi yang user-friendly, mudah di kustomisasi, terintegrasi secara menyeluruh dan dapat 
diimplementasikan dengan fleksibel.   
 
Customer Relationship Management(CRM) adalah strategi business untuk mengoptimalisasikan customer 
interaction[2]. Dengan menerapkan CRM, perusahaan dapat memahami pelanggan mereka baik dari kebutuhan 
maupun keinginan mereka. 
 
II. Problem 
Perusahaan Telekomunikasi mempunyai kebutuhan untuk membeli Software Aplikasi CRM yang sesuai 
dengan Business Process dan permasalahan mereka, dimana Produk yang mereka tawarkan merupakan produk 
bundling.  
 
Untuk memenuhi kebutuhan tersebut, Perusahaan Telekomunikasi tersebut membuka bidding dengan 
mengundang 2 supplier Software Aplikasi CRM. Problem yang dihadapi adalah : 
1. Bagaimana strategi yang tepat agar Perusahaan Telekomunikasi tersebut memilih Software Aplikasi CRM 
yang ditawarkan oleh Penulis dan Tim.Sebagai salahsatu Tim Marketing Software Aplikasi CRM? 
2. Hal yang menjadi perhatian khusus bagi Perusahaan Telekomunikasi tersebut adalah ada pada 
permasalahan Teknis, sehingga Price tidak menjadi hal yang diperhatikan. 
 
III. Propose & Solution 
Strategi Penjualan Software Aplikasi CRM adalah sebagai berikut: 
 
1. Menunjukkan pengalaman dan kekuatan perusahaan dalam menjual produk yang ditawarkan 
a. Perusahaan telah mengimplementasikan produknya di lebih dari 130 Negara 
b. Perusahaan telah memiliki pengalaman dibidang Enterprise Software dan Software yang 
berhubungan dengan Service selama 42 Tahun. 
c. Perusahaan termasuk dalam kategori perusahaan yang memiliki Vision yang tinggi dan memiliki 
kemampuan yang handal pula untuk mewujudkan visi tersebut. (Gartner Quadran). 
 
2. Product:  
a. Menjelaskan Module CRM dengan Lengkap dan Holistic: 
i. Complete Module 
Software Aplikasi CRM yang ditawarkan memiliki Module yang lengkap, meliputi : 
1. Marketing : Marketing Resource Management, Segmentation & List Management, 
Campaign Management, Real-Time Offer Management, Lead Management, Loyalty 
Management. 
2. Sales : Sales Planning & Forecasting, Sales Performance Management, Territory 
Management, Accounts & Contacts, Opportunity Management, Quotation & Order 
Management, Pricing & Contracts, Incentive & Commision Management, Time & 
Travel. 
3. Service : Service Sales & Marketing, Service Contract & Agreements, Installation & 
Maintenance, Customer Service & Support, Field Service Management, Returns & 
Depot Repair, Warranty & Claims Management, Service Logistic & Finance, Service 
Collaboration, Analytics, Optimization. 
 
3. Sales Person : 
a. Team Work 
Dengan membagi Tim Marketing menjadi 3 Tim sesuai dengan Module CRM yang ditawarkan, 
Pembeli merasa mendapatkan informasi yang lengkap dan holistik dari Module CRM tersebut.  
b. Focus on Product Knowledge 
Tim Marketing dapat fokus mendalami Module – Module yang akan ditawarkan kepada Pembeli. 
Sehingga dalam menjelaskan kepada Pembeli, Tim Marketing mampu memberikan inforrmasi 
yang mendalam dan menjawab kebutuhan Pembeli. 
 
4. Process : 
a. Menjelaskan Metodologi implementasi yang Standard 
b. Menjelaskan dukungan implementasi (provisioning), user training, personel yang tersertifikasi, dll. 
c. Menjelaskan Framework Capability 
 
5. Business Scheme 
a. Menjelaskan Business Scheme yang sesuai dengan kebutuhan Pembeli 
Dalam menjual Software Aplikasi CRM ini, Tim Marketing menawarkan bukan Module dari 
Aplikasi CRM ini melainkan Business Process Operation. Dimana Pembeli dapat membeli 
Module sesuai dengan Business Process yang ada didalam perusahaan, bukan merubah Business 
Process yang sudah ada untuk disesuaikan dengan Module yang tersedia. 
 
IV. Conclusion 
 
Untuk memenuhi kebutuhan pelanggan, sebuah Tim Marketing harus memahami betul strategi yang tepat 
untuk dapat memuaskan kebutuhan pelanggan tersebut. Dalam menawarkan Software Aplkasi CRM dimana 
sisi teknis sangat ditekankan oleh pelanggan, Tim Marketing harus mampu menjelaskan secara lengkap dan 
holistic mengenai Produk yang mereka tawarkan. Tim Marketing harus memiliki kemampuan Product 
Knowledge yang handal dan juga memiliki Team Work yang kuat, sehingga dapat menjelaskan secara 
menyeluruh kepada pelanggan. 
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